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I. INTRODUCCION. DEL MERCADO LIBRE
AL COMERCIO ORGANIZADO

ivimos en una economia de libre mercado, pero cuando analiza-
mos ¢l funcionamiento del sistema econémico, observamos una
relativa escasez de mercados. Al menos si nos atenemos al concepto
walrasiano de mercado de competencia perfecta. En dicho mercado,
un coordinador anuncia un precio para ¢l cual todos los agentes le
comunican sus ofertas y demandas. El coordinador las confronta y
propone un nuevo precio, més bajo si la oferta supera a la demanda y
mds alto en el caso contrario. Este mecanismo de tanteo se repite hasta
que se alcanza un precio que iguala la oferta con la demanda. Sélo en
ese momento se realizan los intercambios. Para que este sistema fun-
cione, es necesario que exista un gran niimero de compradores y ven-
dedores, que el producto sea homogéneo, que exista libre entrada al
mercado y que todos los agentes estén perfectamente informados.
Si los millones de transacciones en las que descansa el funciona-
miento de la economfa moderna se realizasen en este tipo de merca-
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dos, la sociedad estaria utilizando de la mejor forma posible los
recursos de los que depende su riqueza, Desgraciadamente, los mer-
cados reales se apartan bastante de este modelo, por lo que se les
denomina de competencia imperfecta. Incluso los mercados agrarios,
encarnacion tradicional de la competencia perfecta, han ido mostran-
do poco a poco la inadecuacion con la realidad de las hipétesis del
paradigma cldsico, fundamentalmente en lo que se refiere a la trans-
parencia o informacién, y al gran nimero de compradores y vende-
dores. Al estar los mercados muy fragmentados y dispersos geogra-
ficamente, existe una distribucién asimétrica de la informacién y
poder de mercado (Perloff y Rausser, 1983).

La transformacién de la agricultura tradicional ha ido modifican-
do los mecanismos de intercambio a lo largo de la cadena que va del
agricultor al consumidor. A medida que la agricultura ha ido adop-
tando algunas de las caracterfsticas de la produccién industrial
—especializacion del trabajo, externalizacion de funciones e interde-
pendencia con otros (sub)sectores de la economia— los agentes de la
produccién/transformacién/distribucién han ido soportando un
nimero creciente de riesgos, basicamente aquellos que se derivan de
quedarse sin proveedores o perder su parte de mercado. Esto ha
fomentado la sustitucién de los mercados tradicionales que concen-
traban un gran volumen de mercancias, por acuerdos directos entre
compradores y vendedores o por organizaciones integradas vertical-
mente. En este proceso también han influido los costes logisticos
imputables al transporte y almacenamiento. En algunos casos, como
el del pollo, apenas quedan vestigios de mercado abierto. En otros,
el volumen comercializado mediante transacciones privadas directas
es tan alto que los precios del mercado marginal que les sirven de
referencia pueden no ser representativos de la oferta y la demanda
(thin markets). Estos cambios plantean el interrogante de saber cudl
es la eficiencia asignativa de los nuevos mecanismos que configuran
el sistema comercial (1).

(1) Segidn Clark y Weld (citados por Henderson, 1984) el sistema de mercados centrales que atraen
gran nimero de comerciantes y grandes volimenes de producto, es «el mejor tipo de organizacion yel
de mayor eficiencia para la comercializacion de productos agrarioss.
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Segin Marion (1986), los principales mecanismos de coordina-
cién son los mercados publicos —centrales o de otro tipo—, los merca-
dos electrénicos, los mercados de futuros, las transacciones directas
—con o sin contrato—, la integracién vertical y las cooperativas. La
formacién del precio puede realizarse segin un procedimiento de
negociacién privada, subasta, formula o decisién administrativa.
Aunque todos estos mecanismos hacen posible la coordinacién entre
demanda y oferta, sus efectos son distintos sobre la eficiencia, la
equidad, los costes de transaccién, el acceso al mercado y su estabi-
lidad. También sobre la competitividad de un sector, entendida como
la capacidad para vencer las fuerzas de la competencia incrementan-
do la cuota de mercado.

Los mercados electrénicos, en los que el precio se fija normal-
mente en una subasta, son unos de los que mejores resultados pre-
sentan. En La Almunia de Dofia Godina (Zaragoza), se puso en mar-
cha en 1992 una interesante iniciativa. Con el impulso de algunos
agricultores, la organizacién y direccién de la Lonja Agropecuaria
del Ebro, y la aportacién financiera del Instituto Aragonés de
Fomento (IAF) de la Caja Rural, nacié Frubasta Ebro, una subasta
electrénica en la que se habfan puesto muchas esperanzas para con-
tribuir a modernizar y hacer mds competitiva la fruticultura local e
incrementar el nivel de vida de los agricultores. Desgraciadamente,
tuvo una vida efimera.

II. LOS MERCADOS ELECTRONICOS Y LAS SUBASTAS

Las nuevas tecnologfas clectrénicas e informéticas estan
ampliando las posibilidades de realizar transacciones. Existen varias
concepciones de lo que es un mercado electrénico. Segiin Henderson
(1982), existen cinco caracteristicas comunes a todos los mercados
electrénicos. En primer lugar, constituyen sistemas de comercio
organizado en los que todos los participantes se someten a un con-
junto de reglas; en segundo lugar, las transacciones se centralizan en
el tiempo v el espacio; en tercer lugar, compradores, vendedores y
productos pueden participar sin estar fisicamente presentes; en
cuarto lugar, la descripcion y normalizacion —especie, variedad,
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tamarfio, peso, calidad, color etc.— de los productos garantizan la cali-
dad y reducen la necesidad de que el comprador inspeccione perso-
nal y exhaustivamente todas y cada una de las partidas; y, en quinto
y ultimo lugar, el producto no es entregado al comprador hasta que
la venta se ha materializado completamente. Ninguna de estas
caracteristicas es exclusiva de los mercados electrénicos, pero sélo
éstos participan de todas ellas.

La subasta es el principal, pero no el tnico, mecanismo de for-
macion del precio en los mercados electrénicos (2). La esencia del
funcionamiento de la subasta radica en que un conjunto de compra-
dores (vendedores) compiten entre s{ para comprar (vender) produc-
tos en un momento y lugar determinados. Todas las condiciones que
regulan el intercambio han sido especificadas antes de la negocia-
cion excepto el precio vy, en algunas ocasiones, la cantidad. El com-
prador no elige al vendedor, y lo contrario también es cierto en la
mayor parte de los casos.

Las subastas sirven para comprar y vender numerosos productos,
aunque son especialmente idoneas cuando la oferta y/o la demanda
son irregulares. Es el caso de las antigiiedades; los objetos de arte;
los vinos especiales; productos agricolas como animales, lana, frutas
y hortalizas y tabaco; el pescado fresco; objetos usados; maquinaria
y automdviles; ventas de bienes embargados; derechos de extraccién
de minerales y otras materias primas; activos financieros y contratos
de la construccién. Incluso muchas compras piblicas y la adjudica-
cién de contratos con la Administracion se realizan por subasta, lo
que da una idea de la fe que se tiene en su capacidad para fijar un
precio justo.

Aunque se suele pensar que en las subastas el vendedor adopta
una posicidn pasiva y los compradores compiten activamente entre
si, también hay subastas en las que ocurre justamente lo contrario.
Del mismo modo, la técnica consistente en que un subastador va gri-
tando precios cada vez mds altos hasta que s6lo queda un compra-
dor, es tan sélo una de entre varias alternativas posibles. Existe una
clasificacion de las subastas en funcién de la forma de realizar las

(2) En ocasiones, los sistemas telemdticos se usan para realizar transacciones privadas.
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ofertas (Schrader y Henderson, 1980): ofertas ascendentes (subasta
inglesa), ofertas descendentes (subasta holandesa), ofertas conver-
gentes (doble subasta), ofertas simultdneas (subasta japonesa) y con-
curso de adjudicacion o licitacion.

La subasta inglesa es sobradamente conocida, aunque la holan-
desa es la mas empleada para vender productos agrarios. La doble
subasta se realiza sin subastador. Cada comprador y vendedor asume
esa funcion, exponiendo puiblicamente sus demandas y ofertas a
todos los operadores del mercado hasta que se alcanza un equilibrio.
Este mecanismo es el mds utilizado en los mercados de futuros y en
los mercados bursitiles. La técnica de ofertas simultdneas es conoci-
da como subasta japonesa, al ser originaria de los mercados nipones
de pescado. En ella, todos los demandantes comunican al mismo
tiempo al subastador sus intenciones de compra y el lote es adjudica-
do a aquél que ha ofrecido un precio mayor. Esta subasta es muy
rdpida si estd automatizada. El plazo de tiempo es una de las princi-
pales diferencias entre la subasta japonesa y el concurso de adjudica-
cion. En este tdltimo caso, los concursantes disponen de un periodo
de tiempo especificado para hacer llegar de forma secreta al subasta-
dor sus ofertas.

La conducta de compradores y vendedores influye en el resulta-
do de la subasta. En las subastas en las que los compradores son
rivales y los vendedores adoptan una posicion pasiva, se deja en
manos del subastador el logro del precio més alto posible. Es el caso
de las subastas inglesa, holandesa y japonesa (3); los vendedores no
revelan su curva de oferta, informacién que seria muy valiosa para
los compradores, que si revelan su curva de demanda. Esto repercute
en un precio mds favorable para los vendedores (4). Por el contrario,
cuando son los vendedores los que presentan sus ofertas y los com-
pradores se limitan a aceptarlas o rechazarlas —como ocurre en los

(3) En ocasiones, las reglas de la subasta permiten que los vendedores fijen un precio minimo por
debajo del cual no se realizan ventas, e incluso participar como compradores de sus propios productos
si el resto no puja suficientemente.

(4) Segtin Ramsey, «cuando el propietario de un objeto no conoce su precio de mercado y cuando
los costes de adquisicion de esa informacidn son elevados, la subasta es el mejor procedimiento para
vender ese bien. Para el vendedor, es una forma de reducir ¢l riesgo, cuyo origen reside en lu ignoran-
cia del valor de cambio del objeto» (citado por Naegelen, 1983).
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concursos de adjudicacion- el precio formado favorece al compra-
dor (Smith, 1964).

El hecho de que existan distintos tipos de subastas indica que los
resultados (precios) que se pueden obtener en ellas pueden diferir
significativamente. El elemento clave es la informacién disponible
acerca de la estrategia de los rivales. En la subasta holandesa —y
también en la japonesa— los compradores desconocen la estrategia de
sus competidores. [.a maximizacion del beneficio es en este caso
incompatible con la maximizacién de la probabilidad de hacerse con
el lote subastado (Naegelen, 1985). Un andlisis intuitivo induce a
pensar que la subasta holandesa obliga a los compradores a pagar un
precio mayor que la subasta inglesa, ya que en la primera tienden a
sobreestimar lo que el resto de competidores estd dispuesto a pagar,
mientras que en la Ultima el ganador sélo tiene que ofrecer un poco
mds que su rival mds proximo, aun cuando estuviese dispuesto a lle-
gar a un precio mayor. Sin embargo, algunos experimentos han lle-
gado a la conclusién de que o bien no existen diferencias significati-
vas {(Frahm y Schrader, 1970) o bien los precios en la subasta holan-
desa son significativamente inferiores a los de la subasta inglesa
(Coppinger et al., 1980). Del mismo modo, se considera que el con-
curso de adjudicacién conduce a un precio mayor que la subasta
oral, ya que el licitador no dispone de informacién acerca de la estra-
tegia de sus rivales.

También se ha demostrado que el orden en el que se subastan los
productos afecta a los precios en ausencia de mecanismos de renego-
ciacién. Los precios son mayores y el volumen de venta menor si se
sacan a la venta primero los lotes con menor precio de retirada
(Schotter, A., 1974; citado por Scharadel y Henderson, 1980).

Que el resultado de la subasta sea o no Sptimo segun el criterio
de Pareto depende de la posibilidad de establecer algiin mecanismo
de tanteo, tal y como ha sido descrito en el mercado walrasiano. Si
existe la posibilidad de renegociar los precios y realizar transaccio-
nes posteriores a la subasta a un precio que se aproxime mds al de
equilibrio, es posible que el resultado sea un Optimo de Pareto. En
cualquier caso, Vickrey (1961) demostré que la subasta inglesa tiene
mds probabilidades de conducir a un resultado pareto-éptimo que la
subasta holandesa, en la medida en que el resultado de esta tltima
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depende del conocimiento v la valoracién que cada comprador hace
del comportamiento de sus concurrentes.

Para el economista, las subastas tienen algunas ventajas sobre
otros mecanismos de coordinacion alternativos, como las transaccio-
nes privadas directas: incrementan la competencia entre los compra-
dores, proporcionan una mayor y mds exacta informacion del merca-
do, reducen los costes de transaccion —principalmente el de bisque-
da de compradores/vendedores alternativos— y facilitan el acceso al
mercado de los compradores y vendedores mis pequefios y mds ale-
jados geogriaficamente de los centros de consumo. De esta forma,
contribuyen a la formacién de precios mas eficientes y mas proxi-
mos a los precios de equilibrio (Henderson, 1984; Rhodus ef al.,
1989). Su interés radica, por tanto, en que se benefician de la efi-
ciencia en la formacidn del precio caracteristica de los grandes mer-
cados publicos y de la eficiencia técnica de la comercializacidén
directa (5).

A cambio, los costes de la subasta electrénica suelen ser més ele-
vados, su frecuencia temporal puede no adaptarse en algtn caso a las
necesidades de los compradores, no contribuyen a eliminar la inesta-
bilidad de precios y no estdn exentas de una potencial colusién de
los compradores y de conductas no éticas. Ademas, si se organizan
de tal modo que productos y compradores deben desplazarse necesa-
riamente a sus locales, los costes se incrementan notablemente. Por
esta razon, la conveniencia de implantar una subasta debe ser el
resultado de un cuidadoso andlisis coste-beneficio.

El mercado electrénico no es una férmula de éxito garantizado
de dmbito universal. Su implementacidn requiere un gran esfuerzo
de concertacién y accién colectiva, ya que implica concentrar una
buena parte de los compradores y vendedores existentes y coordinar
intereses diferentes y en ocasiones contrapuestos. Aunque son nume-
rosas las razones que pueden determinar su éxito o su fracaso, exis-
ten algunas condiciones necesarias para que funcionen correctamen-
te (Henderson, 1982):

(5) La eficiencia en la formacién del precio en los mercados piblicos se deriva de la concentracién
de compradores y vendedores, del volumen de producto y de la transparencia en las transacciones. La
eficiencia técnica del comercio directo es imputable a la reduccién de costes logisticos —transporte,
almacenamiento— y de intermediacidn.
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Que el nimero de compradores y vendedores sea tal que
impida que una parte pueda ejercer control sobre el mercado.

Que el volumen comercializado sea lo suficientemente gran-
de para cubrir el elevado coste imputable a la inversién y el
mantenimiento de los equipos. También para hacer frente a la
espiral de pérdida de compradores y/o vendedores que se ini-
cia cuando se reducen los volimenes comercializados.

Que la descripcion y estandarizacion de los productos reduz-
ca al minimo los costes de verificacion e inspeccion.

Que se garantice la entrega del producto tal y como ha sido
ofertado y el correspondiente pago.

Si el mercado electrénico va a competir con otros mecanis-
mos de coordinacidén preexistentes, algunos comerciantes lo
van a percibir como una amenaza a sus intereses y van a opo-
nerse a €l. Sus organizadores deben estar preparados para esta
contingencia.

En la fase de lanzamiento de la subasta —que puede durar
varios meses— los costes son elevados y los voliimenes redu-
cidos, ademds, es previsible una actitud hostil de aquellos
cuyos intereses se ven amenazados. Por todo ello, el desarro-
llo del mercado electrénico exige un espiritu empresarial
decidido y una capitalizacién adecuada.

El mercado electrénico es un mecanismo de coordinacién
mas sofisticado que otros, por lo que el capital humano que lo
integra debe estar especialmente formado.

El tipo de propiedad de la subasta electrénica tiene consecuen-

cias importantes sobre su funcionamiento. La mayor parte de los
mercados electrénicos pertenecen a sus usuarios (compradores y
vendedores), aunque algunos de ellos pertenecen a instituciones
gubernamentales o a inversores privados externos sin intereses en la
comercializacién.

En la mayor parte de los mercados agrarios en origen, los agri-

cultores tienen menos poder de negociacién que los comerciantes,
por lo que es de esperar que sean los mds beneficiados si se crea una
subasta electronica que tiende a formar precios mds altos, debido
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tanto a la reduccién de los costes de transaccién como al incremento
del poder de mercado de los vendedores (Henderson, 1984; Rhodus
et al., 1989). Los agricultores son, por tanto, los principales candida-
tos para promover a subasta electrénica. Ahora bien, si no tienen
medios para obligar a los compradores a acudir a ella, tienen que
ofrecerles algunas contrapartidas si quieren que el proyecto salga
adelante. Esto significa garantizar un mejor acceso a fuentes de
abastecimiento distantes y menores costes de aprovisionamiento. En
cualquier caso, no es descartable que algunos compradores intenten
acabar con la subasta, ofreciendo a los agricultores precios superio-
res a los formados en ésta.

Los agricultores-promotores tienen que tener también en cuenta
la conducta de los agentes y su resistencia al cambio. Segiin Holder
et al., (1982) los vendedores gastan una considerable cantidad de
tiempo en organizar el mercado y en convencer a otros de que lo
usen. Muchos temen que si el proyecto fracasa encuentren cerradas
las puertas de su anterior canal comercial.

Las cooperativas redinen a priori las condiciones dptimas para
promover una subasta, si sus socios estdn dispuestos a vender su
produccién en ella. Los costes y plazos imputables a la organizacion
de una asociacidn pueden ser evitados, y existe ya una experiencia
comercial profesional acreditada.

Los compradores suelen estar mds interesados en mantener los
mercados segmentados y en limitar el acceso a la informacion. Por
esta razon, si tuviesen que diseiiar ellos la subasta, lo harian proba-
blemente con un criterio diferente al de los vendedores.

Un grupo de inversores privados puede también promover una
subasta para obtener beneficios, aunque a priori es de esperar que
tengan problemas para asegurar la participacién de compradores y
vendedores.

Las instituciones piiblicas no suelen ser propietarias de subastas.
Otra cosa es que presten un apoyo financiero temporal en la fase de
lanzamiento, que se suele caracterizar por bajos volimenes comer-
cializados y costes superiores a los ingresos. Su funcién suele ser de
control, protegiendo a los operadores y consumidores del fraude y de
précticas comerciales desleales. Cuando la subasta es de propiedad
publica, el servicio de venta se cobra al coste, y en ocasiones, puede
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estar incluso dispuesto a incurrir en algunas pérdidas, en la medida
en que se generan unos efectos externos positivos como la difusién
de la informacion a todos los operadores del mercado.

(Con qué criterios podemos evaluar el funcionamiento de una
subasta? Segtin Holder er al., (1982) los criterios fundamentales son
la disponibilidad de la informacién, la eficiencia, la rivalidad y la
distribucion de beneficios.

Una caracteristica fundamental de los mercados electrénicos es
su capacidad para generar de forma casi instantdnea una abundan-
te y precisa informacion acerca de los niveles de precio —en funcién
de especies, calidades, espacio y tiempo- y del volumen de las tran-
sacciones. Esta informacién tiene un enorme valor econdmico tanto
para los participantes en la subasta como para los que estdn fuera de
ella. Cuando es una institucién piblica la propietaria, es muy proba-
ble que la informacién generada acabe llegando a todos de forma
gratuita. En cualquier caso, si se hace pagar a los no socios, el precio
no puede ser muy alto, ya que son muchos los agricultores, y la
informacién va a ser ampliamente difundida y conocida por todos a
largo plazo.

La eficiencia de la subasta tiene dos dimensiones: la de la forma-
cion del precio y la operativa. La primera depende de la medida en
que los precios reflejan las condiciones de la oferta y 1a demanda. La
segunda estd relacionada con el coste de comercializacion. La efi-
ciencia aumenta cuando la cuota de mercado de la subasta es elevada
y la informacidn llega a todos los operadores del mercado. Las
modernas telesubastas reducen notablemente el coste operativo al
disminuir el desplazamiento de personas y mercancias.

La rivalidad en un mercado es funcion de su estructura, princi-
palmente del ndimero y tamafio de los operadores. La particularidad
de la subasta electrénica es que puede incrementar la competencia
sin modificar la estructura (concentracion) del mercado, obteniendo
asi las ventajas de la competencia perfecta en un mercado real que
puede ser de competencia imperfecta. La subasta democratiza y
equilibra el poder de mercado. La informacion y el acceso al merca-
do son iguales tanto para las pequefias empresas como para las
grandes, en contra de lo que suele ocurrir en otros mecanismos de
coordinacién. Ademds, al incrementar el tamafio del mercado, la
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subasta electrénica elimina submercados oligopsénicos y hace que
la concentracién sea menor, ya que el mismo nimero de comprado-
res que antes ocupaban una posicién dominante en un mercado
local ahora compiten en un mercado mayor. De esta forma, la ten-
dencia hacia la concentracién puede verse ralentizada (Sporleder
1983).

Si la subasta electrénica genera beneficios es importante saber
como se distribuyen. Si la subasta funciona y gana cuota de mercado
se reducen los costes operativos. De esta reduccion se benefician los
productores en forma de precios mas altos y los compradores en
forma de menores costes de aprovisionarniento, lo que acaba benefi-
ciando a los consumidores. Si aumenta la eficiencia en la formacién
de los precios se mejora la asignacién de los recursos que acaba
incrementando el bienestar de toda la economia. Cuando son los
usuarios los propietarios, se incrementan las probabilidades de distri-
buir completamente los beneficios entre todos los agentes de la
cadena (Holder et al., 1982). El gobierno puede estar interesado en
distribuir los beneficios al piblico en general y los inversores en
provecho propio.

1. LOS MERCADOS ELECTRONICOS
DE PRODUCTOS AGRARIOS

Holanda es la cuna de las subastas electrénicas de productos
agrarios. El modelo holandés ha sido imitado posteriormente por las
subastas belgas (criées), francesas (cadran), italianas (astas) y espa-
fiolas.

Segun cuentan, en 1887, el agricultor Jongerling de Zuidschar-
wonde intentaba vender sus coliflores en la ciudad holandesa de
Broek op Langediik. La demanda aumentaba y el agricultor encon-
traba dificil obtener el mejor precio posible regateando con cada uno
de los potenciales compradores. Comenzd entonces a ofrecer su
mercancia a viva voz, a un precio que iba reduciendo paulatinamente
hasta que un comprador lo acepté quedandose con las coliflores.
Habia nacido la subasta holandesa o veiling, un sistema de venta
que, a pesar de la oposicidn inicial de los comerciantes, fue rdpida-
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mente imitado, dando lugar a la aparicién de numerosas subastas por
todo el pais. Los veiling eran cooperativas en las que el agricultor
era a la vez vendedor y propietario. La formacion del precio era muy
rapida y esto facilitaba la comercializacion de productos tan perece-
deros y de calidad intrinseca tan variable como las frutas y hortali-
zas. En 1917, los veiling regionales se unieron formando una red
nacional: la Oficina Central de las Subastas Hortofruticolas (CBT),
encargada de asesorar a sus miembros en cuestiones de economia y
madrketing.

El éxito inicial de los veiling se vio favorecido por la decision
gubernamental de obligar a todos los productores a vender sus pro-
ductos en estos mercados. Posteriormente, en 1965, el Ministerio de
Agricultura abolié esta obligacidén, e incluso, para proteger a los
compradores del «monopolio» de los veilings, los puso bajo la tutela
y el control de la Produktschap voor Groenten en Fruit (Oficina
Interprofesional de Frutas y Hortalizas). La reaccion de los veilings
fue obligar a sus socios a entregarles toda su mercancia so pena de
expulsién.

En la actualidad. un reloj electr6nico que indica ia evolucién de
las cotizaciones es el centro de la subasta. Los compradores, desde
su asiento, aprietan un botén cuando la cotizacién reflejada por el
reloj para una determinada partida les conviene. El desarrollo de la
telematica ha permitido la creacion de la telesubasta, o conjunto de
subastas conectadas en tiempo real, de forma que un comprador
puede realizar sus compras en cualquiera de ellas.

Las subastas juegan un papel fundamental en la articulacion y
coordinacion del sector hortofruticola holandés. En ellas, los agricul-
tores venden la casi totalidad de sus productos a exportadores, mino-
ristas y otros compradores. Las subastas representan ¢l 98 por ciento
de las flores comercializadas en el mercado holandés, de las que el 7
por ciento son importadas (Kamann y Strijker, 1992) (6). Su contri-
bucién a la competitividad de la agricultura es muy elevada, ya que
son el motor de las innovaciones productivas —nuevos productos y

(6) En 1983, los miembros del CBT vendian el 100 por ciento de la produccién holandesa de hor-
talizas de invernadero, ¢l 85 por ciento de las hortalizas cultivadas al aire libre y el 80 por ciento de la
produccién nacional de frutas (Opstelten, 1985).
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nuevas especies para ampliar la gama- y comerciales —nuevos seg-
mentos de mercado, publicidad, nuevas presentaciones—. Estas acti-
vidades son financiadas por los productores via cotizaciones por pro-
ductos.

A pesar de su éxito, la cuota de mercado de los veilings, aunque
sigue siendo muy elevada, se ha reducido (Kamann y Strijker, 1992).
En 1974, Nueva Zelanda fue el primer productor de frutas del
hemisferio sur en abandonar las subastas, sustituyéndolas por la
venta directa a los supermercados. En los 80, otros paises como
Sudifrica han seguido sus huellas. La causa de este proceso es la
creciente concentracion de detallistas y distribuidores que adquieren
poder de mercado y privilegian el contrato directo, principalmente
con los productores mds alejados de la subasta. Las subastas holan-
desas, sin embargo, han sabido responder a estos cambios y se han
concentrado (7).

En Norteamérica, las subastas electrénicas también juegan un
importante papel en la comercializacion de algunos productos agra-
rios. Aunque ya en los afios 40 existia un mercado electrénico de
citricos en Florida (Selevision), el interés por estos mercados se ini-
cid con la subasta (descendente) de cerdos creada en Ontario (Cana-
dd) en 1961. Posteriormente, otras dos provincias canadienses inten-
taron crear subastas semejantes, pero fracasaron por falta de rivali-
dad entre los compradores. En los afios 60 y 70, se crearon en Esta-
dos Unidos subastas para vender cerdos, vacas, ovejas, huevos y
algodon, Las razones que las impulsaban eran variadas, pero siempre
estaban presentes los deseos de incrementar la rivalidad entre los
compradores, de generar informacién acerca de la situacién del mer-
cado y minimizar los costes de desplazamiento de mercancfas y per-
sonas. Sin embargo, el auge del estudio académico de los mercados
electrénicos s6lo se produjo a partir de 1978, coincidiendo con un
proyecto del Servicio de Comercializacién Agricola del Departa-
mento de Agricultura de Estados Unidos para financiar cuatro mer-

(7) En 1946, los 146 veilings de frutas y hortalizas facturaban 307 millones de florines. En 1983
quedaban tan sélo 44, con una facturacidn global de 2.750 millones de florines (Opstelten, 1985). En
1993 1a cifra habian descendido a 22 y se espera que en el afio 2000 haya aproximadamente 5 subastas.
La concentracién no s6lo se produce via fusiones, también se produce via telematica por medio de la
telesubasta, la subasta simultdnea y la subasta sincronizada.




308 RAUL COMPES LOPEZ

cados piloto (cerdos, corderos, vacuno y carne). De los 6 mercados
electrénicos de productos agricolas existentes a comienzos de los
afios 80 en USA, sélo uno, el del algodén (TELCOT) no cont6 con
financiacién publica, aunque su propietario era una cooperativa.
Posteriormente, la falta de volumen comercializado fue la principal
razén del fin de los proyectos piloto HAMS (cerdos), CATTLEX
(vacuno) y CATS (carne).

Las subastas se desarroliaron en Bélgica durante los afios 50, y
en Francia durante los afios 60 y 70. En este pais se demostré que,
ademds de para vender frutas y hortalizas, las subastas electrénicas
podian servir para vender carne de cerdo. En 1972 naci6 en Bretana
el marché au cadran du porc, con los objetivos de aumentar el poder
de los productores, confrontar oferta y demanda en un mismo lugar
y en un mismo momento y permitir la formacion de un precio pibli-
co segun las reglas de la competencia. Anteriormente, los producto-
res, que ya se comenzaban a agrupar, vendian sus cerdos a comer-
ciantes de animales. Las transacciones eran cerradas, oscuras y, a
menudo, fraudulentas. Aunque el mercado no ha conseguido en nin-
giin momento superar el 30 por ciento de la actividad comercial de
Bretafia (8), ha mejorado las garantias de pago para el productor y ha
establecido una cotizacion, el precio cadran bretén, que es la refe-
rencia para la mayorfa de las operaciones de compra y venta realiza-
das en Bretafia (Compés, 1989). Los cadrans bretones estdn también
interconectados electrénicamente y un comprador de un cadran
puede comprar mercancias en otro cadran.

Sin embargo, el futuro no es del todo halagiiefio. Las crisis cicli-
cas del mercado (fuertes fluctuaciones de precios) y los débiles mar-
genes comerciales han empujado a algunos grupos a adoptar estrate-
gias de integracién vertical y a firmar contratos y acuerdos de abas-
tecimiento con mataderos. De esta forma, ademds, el productor se
corresponsabiliza en la bisqueda de la calidad que exige el consumi-
dor. La consecuencia es que la cuota del cadran disminuye y se
estdn buscando férmulas alternativas. Una de ellas es la holandesa,

(8) En la regi6n de Bretaia se concentra mds de la mitad de la produccién francesa de porcino. El
movimiento asociativo de base es muy importante y los cinco primeros grupos representan mas del 60
por ciento de la produccién total.
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consistente en valorar el cerdo en funcidn de sus piezas —férmula de
precio— con las que cada vez se comercia més.

El cadran también se utiliza para vender hortalizas. De nuevo es
Bretafia la regién que concentra la mayor parte de las ventas. Los
productos para los que tienen mds importancia son las coliflores, las
alcachofas y las patatas. Existen también cadrans de frutas y hortali-
zas en la Baja Normandia (coliflor y endivias), el suroeste (fresas y
tomates), el sudeste (esparrago y uva de mesa) y el valle del Loira
(espdrragos y fresas).

En Espaila, las subastas mds importantes de frutas y hortalizas
son las alh6ndigas de Almeria, localizadas fundamentalmente en la
zona de El Ejido. Su desarrollo ha seguido pari pasu el crecimiento
de la produccion horticola intensiva que se inici6 en los afios 60. Las
alhdéndigas tienen la particularidad de no estar promovidas por los
productores sino por compradores o inversores privados. Su funcio-
namiento presenta algunas ineficiencias. En la actualidad adolecen
de falta de estandarizacién y normalizacién del producto, lo que
implica un elevado coste de inspeccion por parte de los comprado-
res. Tampoco estdn conectadas telemdticamente, por lo que no es
extrafio ver a dos compradores de una misma empresa en dos alhén-
digas distintas comunicindose los precios respectivos para estable-
cer la estrategia de compra. Esto aumenta los costes de comercializa-
cién. Desde la campaifia 1992/93, y para reducir los problemas de
informacidn, las alh6ndigas pueden conectarse entre si a través de
una red telemdtica que permite conocer en tiempo real los precios
alcanzados y los volimenes comercializados. Con toda esta informa-
cién se pretende constituir un banco de datos disponible para los
operadores del sector. Existen también algunas pequeiias subastas
para vender hortalizas en Valencia; sus propietarios son cooperativas
de productores.

IV. MECANISMOS DE COORDINACION TRADICIONALES
EN LA COMARCA DE LA ALMUNIA

La estructura productiva fruticola de la comarca de La Almunia
se caracteriza por las notables diferencias en el tamafio de las explo-
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taciones, su parcelacién y la importancia de la agricultura a tiempo
parcial.

Los dos mecanismos de coordinacién tradicionales son la venta
directa v la cooperativa. En el primer caso, el agricultor entrega gene-
ralmente toda su fruta —a granel— al comprador y éste, algiin tiempo
después, le paga; sélo en ese momento conoce el precio de su produc-
cion. La transaccion se fundamenta en la confianza (fe) que el agri-
cultor deposita en el comprador; al que se suele llamar cominmente
frutero, aunque nosotros lo denominaremos mayorista en origen.

La interaccién entre ambos agentes se caracteriza por una situa-
ci6n de informacidn asimétrica en la cual un agente —el compra-
dor/mayorista en origen— estd mejor informado que el otro —el ven-
dedorfagricultor—. En esta situacién, no es muy aventurado asegurar
que el agente mejor informado se beneficia de una renta de situacién
de la que va a obtener claras ventajas. El agricultor sélo conoce su
precio ex-post, por lo que si estd descontento su tinica alternativa es
buscar otro comprador para la proxima campaiia. En realidad, las
alternativas son escasas; los mercados son pequefios, el niimero de
estos mayoristas en origen es reducido y ademds suelen ejercer un
poder monopsénico en el drea en la que se ubican. Como el agricul-
tor suele cargar ademds con los costes de transporte —sin que pueda
repercutirlo en el precio de venta— tiende a minimizar la distancia
recorrida y a vender al comerciante més préximo.

El pago se realiza algiin tiempo después de realizar la entrega del
producto. Al no existir contrato, no existe tampoco plazo ni garantia
de cobro. De esta forma, el agricultor financia completamente al
comprador y se pone en sus manos.

Aunque el agricultor tenga la oportunidad de negociar el precio
de su fruta antes de la entrega, su falta de informacion acerca de la
situacion del mercado debilita su posicién negociadora. Como sefia-
16 Stigler (1961), la informacidén y el conocimiento son recursos
valiosos y poder. El socorrido sistema de preguntar al vecino a qué
precio ha vendido su fruta no es una alternativa real a un sistema de
informacién como el que puede generar una subasta. La informacién
es incompleta, casi nunca se dice toda la verdad y los precios varian
deprisa conforme avanza la campafia y difieren notablemente entre
las numerosas variedades.
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Si el agricultor desea equilibrar los términos del intercambio,
debe mejorar su conocimiento del mercado y ello implica buscar
clientes alternativos e incurrir en costes de adquisicion de la infor-
macion (Coase, 1937), que, en ausencia de grandes volimenes de
comercializacién, pueden ser muy elevados. La informacidn es un
coste fijo cuyo valor unitario se reduce al incrementarse el volumen
de ventas (Sporleder, 1983).

En la negociacién privada se da ademds el problema contrario a
la antiseleccion. La antiseleccion se produce, por ejemplo, cuando
debido a problemas de informacién, los compradores observan
imperfectamente la calidad de los bienes que desean adquirir; los
vendedores tienen interés entonces en sobreestimar la calidad de sus
productos a fin de venderlos al precio mds elevado posible (P.
Cahuc, 1993). En nuestro caso, son los agricuitores los que no pue-
den valorar perfectamente la calidad de sus producciones segiin los
criterios del mercado y los compradores pueden valerse de ello para
subestimarla y pagarles un precio inferior (9).

El resultado de este tipo de transacciones es que los precios per-
cibidos por los agricultores son inferiores a los que podrian obtener
con otros mecanismos y, ademds, no estdn cumpliendo plenamente
su funcidn de asignar los recursos productivos de acuerdo con las
preferencias de los consumidores. Esto reduce la capacidad del sec-
tor para ser competitivo, y aunque existen otros factores de competi-
tividad, el mecanismo de coordinacion, ceteris paribus, se revela un
factor determinante (10) de modernizacién, divulgacién de nuevas
variedades y mejora de gestién de las explotaciones.

Este modus operandi tradicional no fue un problema mientras la
oferta crecfa més despacio que la demanda y los precios eran altos.
Sin embargo, cuando entraron en plena produccion las muchas hec-
tireas puestas en cultivo y las frutas procedentes de otros paises
incrementaron la competencia en el mercado nacional, se hizo paten-
te la necesidad de desarrollar mecanismos alternativos de venta.

(9) Es algo mds que una simple anécdota el hecho de que un mayorista no haya pagado una sola
peseta a un agricultor por una parte de su cosecha afirmando que debido a su calibre insuficiente la
habia tenido que tirar.

(10) Durante estos liltimos afios, la Asociacién de Fruticultores de la Almunia, junto con la Oficina
de Extensién Agraria, ha realizado un trabajo importante.




312 RAUL COMPES LOPEZ

El otro mecanismo de coordinacién utilizado son las cooperati-
vas. La comercializacién asociativa en la comarca de la Almunia tan
sélo representa el 8,7 por ciento de la produccidn, pero el sector coo-
perativo estd dominado por una empresa: Cosanse. Es la tnica coo-
perativa de dmbito comarcal que existe en La Almunia. Cuenta con
numerosos socios y otros muchos candidatos para serlo.

Su actividad comercial estd muy diversificada. Abarca todas las
especies frutales que se cultivan en la comarca y recoge ademas
maiz, uvas y aceitunas. Su funcionamiento ha mejorado durante los
tltimos afios y una de las claves de su éxito es la disciplina de los
socios que estdn obligados a entregar toda su cosecha. En caso con-
trario, las sanciones son muy severas.

Uno de los principales objetivos de las cooperativas es concen-
trar la oferta e incrementar el poder de negociacién de los agriculto-
res (11). Ademds, suelen prestar otros servicios a sus socios —y a ter-
ceros— para lo que se benefician de economias de escala —compras
de fertilizantes. productos fitosanitarios y otros insumos—. Cuando
aumentan los volimenes comercializados, se incrementan las opor-
tunidades de realizar con éxito operaciones de integracién vertical
intentando captar valores afiadidos en la cadena de transformacion y
comercializaci6n de los productos.

La Cooperativa de La Almunia ya ha alcanzado esa dimension y
puede pensar en la posibilidad de construir una fébrica de zumos y
conservas. Estd también en condiciones de realizar ventas directas a
grandes mayoristas y cadenas de alimentacion.

La participacién de la cooperativa en la subasta podria haber
sido uno de sus pilares. Sin embargo, su ausencia como vendedora
fue una de las causas de su fracaso. Aunque la subasta no nacié con
el objetivo de desplazar o sustituir a la cooperativa, fue quizds inevi-
table que ambas férmulas comerciales se mirasen con recelo. La
cooperativa fue invitada a participar en la subasta como vendedora,
pero decidi6é hacerlo como compradora, aunque finalmente no llegé
a ejercer como tal. Su mensaje era claro: era capaz de comprar pro-

(11) Incluso en un pafs como Estados Unidos, pionero y paladin tradicional a favor de la compe-
tencia, la Administracién ha tratado de incrementar el poder de los productores fomentando la constitu-
ci6n de cooperativas —la Cooperatives Marketing Act es de 1976 que, en contra de las leyes antitrust,
estén autorizadas a ejercer poder sobre la formacion de los precios.




MECANISMOS DE COORDINACION Y COMPETITIVIDAD 313

ductos al precio teéricamente elevado de la subasta para después
venderlos con un beneficio.

En la actualidad, son pocos los agricultores no socios de la coo-
perativa los que no estdn de alguna manera asociados, aunque esto
no ha modificado el mecanismo de venta directa descrito anterior-
mente. En la base de este movimiento asociativo no cooperativo estd
la obligatoriedad de pertenecer a una asociacién para poder benefi-
ciarse de los precios de retirada de especies excedentarias, como
manzanas y melocotones, durante las iltimas campafias. La mayor
parte (SATS) se han creado en torno a un mayorista en origen.

V. ORGANIZACION DE LA SUBASTA

Aunque el proyecto de la subasta conté con el apoyo de algunos
agricultores, su propiedad correspondi6 a la Lonja Agropecuaria del
Ebro. La Lonja es una asociacién de intereses econdémicos sin afén
de lucro de productores y comercializadores que tiene como objeti-
vos prioritarios «orientar y ayudar a los agricultores y ganaderos en
la mejor venta de sus productos, asi como facilitar a los comerciali-
zadores sus compras poniendo a su disposicion la infraestructura
necesaria para ello; asimismo, favorecer a que la diferencia entre
los precios que cobra el agricultor y los que paga el consumidor se
recorte». La financiacion de la inversion inicial, que inclufa el equi-
po informatico y otros equipos méviles, y el acondicionamiento de
camaras frigorificas y otras instalaciones adyacentes, conto con la
participacién del Instituto Aragonés de Fomento y la Caja Rural del
Jalén, que era y sigue siendo propietaria de los locales.

La Lonja Agropecuaria del Ebro decidi6 instalar la subasta en La
Almunia para comercializar todas las especies de fruta dulce que se
producen en la comarca: manzana, pera, cereza, melocotén, ciruela y
albaricoque principalmente. La calidad de su produccién, su poten-
cial productivo, sus comunicaciones y su excelente ubicacion respec-
to de los principales centros de consumo eran sus mayores ventajas.

La comarca de La Almunia es una de las de mayor tradicién fru-
ticola de todo Aragén. En la actualidad produce una cantidad media
anual de 200.000 toneladas, el doble que las del Bajo Cinca o Cala-
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tayud, sus mas directas competidoras. Cuenta con 10.097 hectireas
de frutales que representan el 37,6 por ciento de la superficie planta-
da de manzanos en la regidn, el 23,8 por ciento de los perales, el
18,8 por ciento de los melocotoneros, el 15,2 por ciento de los alba-
ricoqueros, €l 22,5 por ciento de los cerezos y el 19 por ciento de los
ciruelos. La cobertura de instalaciones de frio alcanza a mds de la
mitad de la produccién de un afio normal.

Durante los afios 80, la capacidad productiva de la comarca
aumenté de forma significativa para casi todas la especies, aunque
especialmente para manzana, melocotén y cereza. Gran parte de las
nuevas plantaciones se han localizado en los pueblos de Ricla y
Alfamén, gracias a la construccidn privada de pozos de regadio.

Frubasta-Ebro siguié el modelo de los veilings holandeses, aun-
que formalmente intentd imitar a Frutasta, la subasta de Imola (Ita-
lia). Sin embargo, entre ambas existfa una diferencia fundamental:
mientras que la subasta italiana habia surgido de un grupo de coope-
rativas de segundo grado, la Lonja Agropecuaria del Ebro, y no los
agricultores, era la propietaria de la subasta de La Almunia.

En un principio, la subasta se limité a vender el producto entre-
gado por los socios, que habian pagado una cuota anual de 9.000
pesetas. El necesario proceso de clasificacion en funcién del calibre
lo tuvo que realizar inicialmente el mismo agricultor, que entregaba
su fruta paletizada y embalada adecuadamente. Aunque se pensd que
éste era un servicio que podia ofrecer también la subasta, la premura
por abrir aconsejd posponerlo para una fase posterior. Esto supuso
una carga y un coste considerable para el agricultor poco habituado a
un proceso que solfa realizar en el mismo campo y en el que se pue-
den obtener significativas economias de escala.

La subasta era del tipo holandés (descendente) y funcionaba
mediante el sistema electrénico del reloj. Los compradores tenian la
oportunidad de ver la mercancia antes de comenzar la adjudicacién
de los lotes, aunque podian evitar su presencia fisica en la subasta
delegando en el equipo de agentes de compras creado especialmente
para ello.

Una de las bazas mds importantes para atraer a los agricultores
era la garantia de cobrar a los quince dias de la venta. Lo que no
dejaba de ser un gran aliciente en la coyuntura de impagados y retra-
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sos en el cobro dominante en el sector agroalimentario, que acaba
perjudicando realmente al agricultor. El mecanismo de garantias des-
cansaba en el crédito que una entidad financiera concedia a los com-
pradores. Los gerentes de la subasta conocfan en todo momento el
crédito con que contaba cada comprador, e impedfan las compras si
su importe no estaba suficientemente cubierto por dicho crédito.

La subasta se financiaba con unas comisiones de compra y venta.
La dltima era igual al 10 por ciento del precio de adjudicacién del
lote con un minimo por kilo de mercancia vendida. Al vendedor se
le cargaban ademds los gastos en albaranes, facturas y sellos; una
cantidad por kilo en concepto de descarga y traslado dentro de la
sede de la subasta y los costes relacionados con el material de embe-
llecimiento. Al comprador se le cargaba una comisién del 3 por cien-
to del importe de la mercancia adquirida en concepto de gastos de
transporte, carga, depdsito y otros servicios.

La subasta contemplaba la posibilidad de establecer un precio
minimo de retirada del producto. Este precio lo podia fijar el provee-
dor, aunque sélo era vélido para la primera subasta posterior a la
entrega de la mercancia. En caso de no ser vendida una partida, la
subasta disponia de unas camaras frigorificas donde podia ser alma-
cenada de forma gratuita durante los 3 primeros dias (12).

S6lo los agricultores socios recibfan la informacion correspon-
diente a los niveles de precios fijados en la subasta.

VI. ;POR QUE FRACASO LA SUBASTA?

La vida de la subasta fue extraordinariamente breve: comenzo su
actividad el mes de junio de 1992 y la finalizé tres meses después.
Los agricultores. cuyos intereses se pretendia defender, la abandona-
ron. La interesante y prometedora experiencia se saldé con un fraca-
so. Estas son algunas de las razones:

(12) En Holanda, los precios minimos son inferiores a los costes de produccion para no estimular la
produceién y son fijados antes del comienzo de la campaiia. Los productores cuyos productos son retira-
dos, cuyo destino es generalmente convertirse en pienso para el ganado, son compensados con un por-
centaje que varfa segiin la clase (del 80 al 60%). Este sisterma es financiado por los mismos productores.
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1. Casi todas las subastas que tienen éxito pertenecen a los agri-

cultores, normalmente asociados en forma cooperativa. Sin
embargo, la subasta de la Almunia fue organizada por la
Lonja Agropecuaria del Ebro, una entidad privada, y este
modelo encuentra mas dificultades para desarrollarse con
éxito.

. Los agricultores que decidieron comercializar su fruta en la

subasta y se hicieron socios no quisieron comprometerse a
entregar una determinada cantidad o una parte de su cose-
cha. La primera fruta subastada fue la cereza y los agriculto-
res entregaron la totalidad de la fruta recolectada. Como la
situacion del mercado propicié precios altos, los agricultores
se mostraron satisfechos, pero a medida que fue avanzando la
campafia los precios descendieron y compradores y vendedo-
res fueron llegando a acuerdos de venta directos para lo que
la subasta fue un sitio privilegiado de encuentro. Los agricul-
tores buscaban un precio mas alto y algunos compradores
estaban dispuestos a concedérselo —incluso a costa de incurrir
temporalmente en pérdidas— si con ello conseguia ir minando
un sistema que amenazaba su negocio tradicional y ventajoso.
Bien es cierto que la subasta también ofrecia ventajas a los
compradores, incluidas las grandes superficies. En ausencia
de grandes vendedores, la concentracién y normalizacién de
la oferta reducia sus costes de abastecimiento.

Como ne existia un compromiso de entrega de fruta, los pro-
motores y organizadores dimensionaron la subasta a partir de
una «estimacion subjetiva». Se pensé que se podria comercia-
lizar el 10 por ciento de la fruta de la comarca que no pasaba
por la cooperativa. Mientras que s¢ entregdé mucha fruta y los
precios se mantuvieron elevados, las comisiones de venta
permitieron cubrir los elevados costes, pero cuando los pre-
cios bajaron y los agricultores fueron dejando de llevar sus
productos, los gastos superaron a los ingresos, aparecieron las
pérdidas y la subasta tuvo que cerrar.

. La subasta suponia la creacion de un mercado y el triunfo de

la transparencia alli donde antes existia oscuridad. La existen-
cia de cotizaciones publicas para todos los productos, varie-
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dades y calibres, de las que se informaba puntualmente a los
socios, facilitaba la adecuacién de la oferta a la demanda y
ponfa en marcha los procesos de reestructuracion varietal y
reasignacion de los recursos. Pero la subasta también emitia
facturas y esto impedia realizar operaciones «en negro» no
demasiado infrecuentes.

VIL. CONCLUSIONES: ;EXISTE UN MARGEN
PARA INTENTARLO DE NUEVO?

Aunque la subasta fracasé de forma rotunda, los problemas que
intentd solventar no estdn del todo resueltos, por lo que existe un
margen para intentarlo de nuevo. Ahora bien, ademas de evitar las
causas que condujeron al cierre de la subasta, es conveniente tener
en cuenta las siguientes consideraciones:

1. La subasta electrénica en un mecanismo de coordinacién
entre la oferta y la demanda que ha demostrado en numero-
sos paises y subsectores su capacidad para mejorar la com-
petitividad y elevar el precio percibido por los agricultores.
Sin embargo, los mercados electrénicos no se han desarro-
llado tanto como se habia previsto (Schrader, 1984). Son
mecanismos relativamente nuevos e innovadores, por lo
que su resultado estd rodeado de una cierta incertidumbre.
A pesar de sus criticas y lamentos, son muchos los agricul-
tores que no estin dispuestos a cambiar de sistema. No
valoran el concepto de (in)eficiencia y, en ocasiones, y en
contra de lo que se podria suponer, no colaboran ni s¢ orga-
nizan para defender sus intereses comunes como ya fue
sefialado por Olson (1965). Suele ser una minoria descon-
tenta con los mecanismos existentes, joven y con espiritu
emprendedor, la que tiene una actitud mds favorable hacia
los mercados electrénicos (Turner et al., 1983). El enveje-
cimiento de la poblacién agraria y el incremento de la agri-
cultura a tiempo parcial en Espafia constituyen un obstacu-
lo al desarrollo de las subastas. La subasta exige ademds un
capital inicial considerable, ya que sus costes son mayores
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que los de otros mecanismos y cuesta algin tiempo incre-
mentar los voliimenes comercializados.

. En casi todos los pafses, las subastas han nacido y se han

desarrollado a pesar de la oposicion de los comerciantes tra-
dicionales. Aunque no lo pretendan expresamente, las subas-
tas suelen reemplazar un mecanismo de coordinacion preexis-
tente, generalmente las transacciones privadas descritas como
asimétricas y desequilibradas. Si la subasta no pertenece a un
colectivo amplio de agricultores que se han comprometido a
entregar toda o una parte de sus productos, se debe prever la
existencia de esas fuerzas opuestas y estar preparado para
resistirlas. La mayor parte de las subastas que funcionan con
éxito en Estados Unidos y Europa pertenecen a agricultores e
intentan hacer cumplir el principio de «exclusividad». En
Holanda —y también en Francia—, si un agricultor vende parte
de su produccién fuera de la subasta pierde el derecho de
vender mds en ella. El fracaso de la subasta de La Almunia
ilustra la importancia de implicar de forma directa a los agri-
cultores y contar con la participacién de las principales aso-
ciaciones comerciales de productores de la comarca. Esto
facilita ademads el dimensionamiento 6ptimo de la subasta.

. Aunque los agricultores holandeses suelen clasificar y empa-

quetar ellos mismos sus productos, para una buena parte de
los pequefios y medianos agricultores espafioles es ventajoso
que sea la propia subasta la que pueda prestar este servicio.
En numerosos casos, ésta fue una de las razones que provocd
la desafeccion de algunos agricultores de la subasta de La
Almunia. En realidad, la subasta deberia integrarse, v ser la
piedra angular, de una empresa de servicios comerciales y
logisticos al servicio del agricultor y del comprador. Los vei-
lings holandeses, por ejemplo, ofrecen, entre otros, servicios
de alquiler de almacenes y oficinas, cdmaras, refrigeracién y
paletizacion.

. Si las subastas pueden contribuir a incrementar la competiti-

vidad de un sector, deben ser especialmente exigentes en el
cumplimiento de los criterios de calidad y contar con meca-
nismos para comercializar el resto de los productos. La cali-
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dad da a las subastas un prestigio mayor, y este criterio es
tanto mds importante cuanto mayor es su vocacién exporta-
dora. Los veilings son modélicos en el control de calidad, lo
que afecta no sélo a los calibres y colores sino también a la
cantidad maxima de residuos de pesticidas. La subasta de La
Almunia comenzé haciendo cumplir los requisitos de calidad
establecidos en su reglamento, pero acabd admitiendo parti-
das de inferior calidad para satisfacer al agricultor. No olvide-
mos que el comercio tradicional acepta toda la produccion y
esto reduce los costes de transaccion de los agricultores. Por
esta razén, la organizacidn de la subasta, en caso de intentarlo
de nuevo, deberia analizar la conveniencia de comercializar
también la fruta de menor calidad mediante una férmula de
negociacién directa, aprovechando la concentracion de com-
pradores y vendedores (13).

Las subastas se enfrentan a amenazas importantes. Los proce-
sos de crecimiento vertical (integracién) y horizontal (concen-
tracién), inducidos por la gran distribucién en el sector agroa-
limentario, tienden a privilegiar los contratos directos entre
grandes cadenas y proveedores en los que se fijan politicas
globales de abastecimiento con posibles indicaciones acerca
de cantidades, variedades y caracteristicas del producto, calen-
darios de recoleccién y suministro, técnicas de produccidn,
transporte, medios de pago y precio. Los compradores desean
asegurar la estabilidad de los suministros para planificar su
actividad comercial y para el productor los contratos aseguran
la venta de su cosecha a un precio remunerador, de esta forma
reducen parte del riesgo. Para hacer frente a esta tendencia las
subastas tienen que concentarse y aumentar su tamaio. Esto es
lo que estdn haciendo los veiling holandeses.

. Aunque uno de los mas graves problemas de la agricultura
espafiola es la atomizaci6n tanto productiva como comercial
(Barceld, 1991), el reducido tamafio real de numerosos merca-
dos hace que el grado de concentracién de los compradores sea

(13) Casi todas las subastas practican, en mayor o menor grado, la venta «fuera de la aguja».
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elevado y la formacién de precios obedezca mds a modelos de
oligopolio que de competencia perfecta. En el corto y medio
plazo existen dificultades para incrementar la concentracién
—mayores en el caso del minifundismo productivo que en el
comercial-. Aqui radica una de la potencialidades de la subasta
electronica: sin intentar ser un sustitutivo de una politica de
estructuras, permite modificar los resultados y la organizacién
del mercado de forma que los precios percibidos por los agri-
cultores aumenten sin que esto suponga un incremento del pre-
cio pagado por los consumidores, debido tanto a la reduccién
de los costes de aprovisionamiento como al (re)equilibrio de
poder entre agricultores y mayoristas en origen.

Los paises comunitarios productores de frutas y hortalizas
—especialmente Francia e Italia— expresaron un gran temor —en
gran parte interesado— ante el ingreso de Espaiia en la CE.
Como resultado, se nos impuso un perfodo transitorio largo v,
en su primera fase, escasamente ventajoso. Fruto de esta res-
triccién institucional, de la erosidn constante a la que se ve
sometido el principio de preferencia comunitaria en este sector
y de nuestra «anticompetitividad» (Barceld, 1993) el mercado
espafiol ha sido testigo de la entrada masiva de frutas y horta-
lizas procedentes tanto de paises de la Comunidad como de
paises terceros —especialmente del hemisferio sur: Chile,
Argentina y Nueva Zelanda—. Un factor clave de competitivi-
dad es la organizacién vertical comercial y logistica (14 y 15).
Desde la Administracién Central, y por medio de la Ley de
Organizaciones Interprofesionales, se estd intentando mejorar
la competitividad mediante el fomento de la coordinacién y
cooperacion de los agentes de la cadena agroalimentaria. Del
mismo modo, se esta incentivando el uso de contratos, con la
garantia de que el productor va a cobrar el precio pactado. Sin

(14) En Holanda y Bélgica, las subastas son uno de los pilares de la competitividad de sus hortali-
zas, y en Francia, los cadrans, en todas las regiones donde se han implantado, han favorecido el creci-
miento o el fortalecimiento de la produccién (Vaudois, 1985). Incluso se ha reconocido que las alhén-
digas juegan un papel fundamental en el desarrollo de la agricultura almeriense.

(15) Durante el periodo 1978-1984 las subastas francesas, belgas y holandesas recibieron subven-
ciones europeas en el marco del Reglamento 355/77, con el objeto de desarrollar sus potencialidades
para hacer frente a la entrada de Espafia en la CEE.
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duda, estas y otras iniciativas son positivas para el sector agra-
rio, pero esto no debe ser 6bice para desarrollar alli donde es
posible y la agricultura puede ser competitiva, mecanismos de
transaccién eficientes y equitativos como las subastas. Por
esta razén, la Administracién debe interesarse y estar dispues-
ta a colaborar en el estudio de viabilidad de estos mercados e
incluso a impulsar su fase de lanzamiento.
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RESUMEN

En una economia de libre mercado las transacciones pueden realizarse en
varios mecanismos de coordinacién. El resultado del intercambio esta influido por
¢l mecanismo empleado. Las subastas electrénicas se caracterizan por aumentar la
informacion acerca de la evolucién de los precios y las cantidades y por equilibrar
el poder de mercado en beneficio de los més pequefios y los mds alejados de los
centros de consumo. Por esta razon, los agricultores de algunos pafses han desa-
rrollado subastas siguiendo el modelo holandés, con gran fortuna cuando han con-
seguido captar una parte importante del volumen comercializado. En La Almunia
de Dofia Godina, centro de una comarca de gran potencial frutero, la Lonja Agro-
pecuaria del Ebro puso en marcha en 1992, con cierta premura, una subasta con la
intencién de contribuir a aumentar la competitividad del sector, mermada en los
iltimos afios por el exceso de competencia y la rigidez para responder a los cam-
bios de la demanda. El proyecto fracas$ a los pocos meses de haberse iniciado.
Las causas que influyeron en este resultado fueron varias, pero podemos destacar
la ausencia de la cooperativa, la falta de otros servicios de acondicionamiento y
venta del producto, la falta de participacién de los agricultores y la actitud contra-
ria de algunos compradores. En caso de intentar repetir la experiencia también se
deberia analizar cuidadosamente el dimensionamiento de la subasta y sus costes.




